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چکیده 


یکی از تصمیم‌های تولیدکنندگان که به شدت بر بازده اقتصادی فعالیت‌شان اثرگذار است نحوه فروش تولیدات در بازار می‌باشد. کشاورزان می‌توانند 
محصولات خود را به شیوه‌های مختلفی به‌فروش برسانند. هدف از این مطالعه بررسی عوامل موّثر بر انتخاب شیوه‌های فروش برنج توسط کشاورزان 
شهرستان جویبار می‌باشد. داده‌های تحقیق از طریق تکمیل پرسشنامه در بین ۱۴۹ برنجکار جمع‌آوری گردید. روش مورد مطالعه با توجه به آزمون 
هاشمه مت کیت آشیاتفایی اماب فتومیل موی میوش ات هن از محازت مر روخ نع اسان او مدرم 
گزینه فروش می‌باشد. نتایج تخمین نشان داد که متفیرهای درصد نقد بودن» قیمت فروش و شیوه فروش غالب در منطقه در تصمیم‌گیری سطح اول 
موثرند. متفیرهای سن. اندازه و زمان فروش در انتخاب گزینه تأثیر می‌گذارند. نتایج نشان داد احتمال تغییر رفتار فروش تحت تأثیر متفیرهای موثر؛ 
وابسته به شیوه فعلی فروش دارد. افراد در انتخاب حالت محصول در هنگام فروش منفعل بوده اما در انتخاب گزینه فروش فعالند. همچنین در انتخاب 
حالت محصول فروخته شده قیمت بیشترین تأثیر را داشت. بر اساس نتایج حاصله پیشنهاد می‌شود که برای طراحی کانال جدید بازاریابی» ابزارهای 
اعتباری» میزان سازگاری با شیوه‌های موجود و تأکید بر پذیرش و مشارکت حداکثری مورد توجه قرار گیرد. 


واژه‌های کلیدی: بازاریابی» برنج» جویبار شیوه فروش» لاجیت آشیانه‌ای 


مقدمه 

در ایران پس از گندم» برنج مهم‌ترین ماده غذایی محسوب 
می‌شود (۲). علی‌رغم اهمیت برنج در سبد غذایی مصرف‌کنندگان» 
تولید این محصول, با مشکلات زیادی در مراحل مختلف تولید تا 
بازاریابی آن مواجه است که بخشی از آن مربوط به ساختار تولید 
و بخش دیگر مربوط به مراحل پس از تولید تا تبدیل نمودن آن 
به برنج سفید می‌باشد (۱۷). یکی از مشکلات پس از تولید 
برنج‌کاران مربوط به نحوه و زمان فروش محصول است. کشاورزان به 
دلیل نداشتن امکانات کافی انبارداری و حمل‌ونقل» منابع مالی پایین» 
ریسک گریزی, نداشتن اطلاعات قیمتی بازار و عدم آگاهی کافی در 
زمینه نحوه کسب منفعت از فروش محصول به روش‌های مختلف» 
مجبور به فروش آن بلافاصله بعد از تولید به کسانی نظیر دلالان و 
واسطه‌ها می‌شوند (۶). انتخاب شیوه فروش علاوه بر میزان منافع» بر 


۰ ۲ و ۲- به‌ترتیب دانشیار دانشجوی کارشناسی ارشد و دانشیار دانشگاه علوم 
کشاورزی و منابع طبیعی ساری 
(#- نویسنده مسئول: ۵۵0۵ ۵ یه 27 ز0 تاتفصط) 
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زنجیره عرضه. کارایی بازاریابی تأثیر دارد. 

در اين راستاه شناسایی عوامل موّثر بر انتخاب کانال‌های فروش و 
ارائه راهکار با توجه به ویژگی‌های کشاورزان می‌تواند در افزايش 
منافع تولیدکنندکان موثر وقع شود. در زمینه شناسایی عوامل موثر بر 
انتخاب کانال فروش مطالعات مختلفی در ایران و جهان صورت گرفته 
است. برای مثال موسی نژاد و مجاوریان (۱۳۷۵)» در بررسی سیستم 
بازاریابی مرکبات با استفاده از مدل لاجیت نشان دادند که بیش از نه 
کانال توزیع با چهار شیوه مختلف در این منطقه وجود دارد. بر اساس 
حاشیه بازاریابی محاسبه شده روش‌های مستقیم و فروش از طربق 
حق العملکار بر روش‌های دیگر برتری دارد. بیک زاده و چیذری 
(۱۳۸۶) نشان دادند سنتی بودن کانال بازاریابی سیب‌زمینی موجب 
شده است هر یک از اعضای کانال به طور جداگانه در پی به 
حداکتر رساندن منافع خود هستند. حتی اگر این منافع برای کل کانال 
توزیع زیان آور باشد. نتایج اردستانی و همکاران (۱۳۸۶) حاکی از 
سهم بالای واسطه‌ها در پرتقال بوده است درحالی که تنها ۱۵ درصد 
محصول به‌صورت مستقیم به فروش رسیده است. مجاوریان و 
همکاران (۱۳۹۲) در مطالعه خود با استفاده مدل لاجیت آشیانه‌ای به 
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بررسی عوامل موّثر بر انتخاب کانال فروش در بین تولیدکنندگان 
مرکبات مازندران پرداختند. نتایج برآورد نشان داد که متغیرهای فاصله 
باغ از نزدیک‌ترین شهر» تجربه باغدار زمان فروش, هزینه‌های 
بازاریابی» نوع محصول و شیوه فروش غالب در منطقه از عوامل موّثر 
بر انتقال کانال توزیع در بین تولیدکنندگان می‌باشد. تأثیر هر کدام از 
متغیرهای مزبور در هر کانال فروش متفاوت است ولی بااین‌وجود 
متغیرهای زمان فروش و نوع محصول اهمیت بیشتری دارند. 

مارتین (۲۰۰۳) به بررسی بازاریابی فروش محصولات باغی در 
استان آلمریای اسپانیا پرداخت. در این مطالعه جهت بررسی عوامل 
موّثر بر انتخاب کانال توزیح محصولات باغی از مدل لاجیت استفاده 
و اندازه زمین اثر معنی‌داری بر انتخاب کانال بازاریابی دارند. همچنین 
نتایج این بررسی حاکی از آن است که مهم‌ترین کانال بازاریابی 
(۲۰۰۷) با بکار گیری الگوی لاجیت به بررسی اثر عوامل اقتصادی و 
اجتماعی بر انتخاب کانال فروش در بین دامداران خرده‌پا کنیا به این 
استفاده از نیروی کار دائمی. اطلاعات تعاونی‌های لبنی و ارتفاعات 
پایین‌تر بر انتخاب کانال فروش شیر اثر مثبت و معنی‌داری دارند. در 
مطالعه‌ای دیگر» نکواسیبوه (۲۰۰۹)» به تعیین عوامل موّثر بر انتخاب 
کانال بازارذابی شیر توسظ ۲۲۴ کشاورز دز کزوهورا اوگاندا با اسستفاده 
از الگوهای پروبیت و توبیت پرداخت. نتایج الگوی پروییت نشان داد 
مثبت و معنی‌داری روی انتخاب کانال بازاریابی شیردارند. درحالی که 
اندازه خانوار و فاصله تا مرکز جمع‌آوری شیر رابطه منفی و معنی‌داری 
روی انتخاب کانال‌های بازاریابی شیردارند. نتایج مدل توبیت نیز نشان 
فروش شیر و مسافت مزرعه تا مرکز فروش شیر تأثیر معنی‌داری بر 
انتخاب کانال بازاریابی داشتند. مزیس (۲۰۱۰) با آزمون عوامل 
مختلف در مدل لاجیت نشان داد تنها قیمت. هزينه حمل. میزان 
موجودی (تولید) و درجه مکانیزه تولید بر انتخاب شیوه فروش توسط 
باغداران کشور زامبیا اثر معنی‌دار دارد. پایکوسوال و پراسا (۲۰۱۱) در 
مطالعه‌ای برای شناسایی عوامل موثر بر انتخاب شیوه فروش 
پرداختند. آن‌ها با آزمون عوامل مختلف نشان دادند که» عواملی مانند 
کلیدی‌ترین عامل انتخاب شیوه فروش می‌باشند. ماسوکو (۲۰۱۳ با 
در نظر گرفتن عواملی مانند ویژگی جمعیت شناختی» میزان دانش» 
مسافت و میزان تولید کشاورزان سویسی و با استفاده از مدل لاجیت 
جمعیت شناختی کشاورزان نقش برجسته‌تری در انتخاب کانال فروش 
محصول خود دارد. در مطالعه‌ای دیگر» بندک و همکاران (۲۰۱۴) با 


روش ناپارامتریک و مدل انتخاب گسسته» به بررسی عوامل موثر بر 
تصمیم کشاورزان در انتخاب کانال بازاریابی محصولات ارگانیک در 
مجارستان پرداختند. نتایج این مطالعه نشان داد که» ویژگی کشاورزان 
مثل نگرش کشاورز» زمان تصمیم‌گیری و تحصیلات بر انتخاب کانال 
فروش محصولات ارگانیک در این کشور تأثیرگذار بوده است. موکیاما 
و همکاران (۲۰۱۴)» به بررسی عوامل موّثر بر انتخاب کانال بازاریابی 
کشاورزان سبزی‌کار با استفاده از روش لاجیت چندگانه در تایلند 
پرداختند. نتایج نشان داد که جنسیت درآمد تجربه اندازه زمین 
کشاورزی, نوع خاک و نوع کود مصرفی تأثیر معنی‌داری بر انتخاب 
کانال فروش این محصول داشته است. عمران صیدیقی (۲۰۱۵ در 
مطالعه خود به تعیین و برآورد عوامل موّثر بر انتخاب کانال بازاریابی 
میوه و سبزیجات پاکستان با استفاده از روش تکنیک کمی و کیفی و 
تحلیل متقارن نشان داد عوامل تجربه» سن» تحصیلات و قیمت بر 
انتخاب کانال فروش تأثیر گذار بوده‌اند. 

بررسی پژوهش‌های انجام شده نشان داد که عواملی نظیر ترکیب 
هزینه‌هاء هزینه حملء ویژگی‌های محصول, زمان فروش» نوع 
محصول» سن. تحصیلات و بسیاری از عوامل دیگر در انتخاب شیوه 
فروش توسط تولیدکننده نقش مهمی دارند. از آنجاکه انتخاب نحوه 
فروش از اختیارات تولیدکنندگان کشاورزی است. بنابراین برای بهبود 
وضعیت موجود نمی‌توان از قوانین به صورت دستوری استفاده کرد 
بلکه باید با شناسایی عوامل موّثر و کنترل آن به این هدف رسید. 
همچنین نتایج بررسی‌ها نشان داد که عمده‌ترین روش‌های 
مورداستفاده برای تعیین عوامل موثر بر انتخاب کانال توزیع شامل 
لاجیت معمولی, لاجیت چندگانه. پروبیت» توبیست» مدل دومرحله‌ای 
هکمن, تحلیل‌های آماری و تحلیل متقارن بوده است. این در حالی 
است که به نظر می رسد کشاورزان ابتدا در مورد شکل محصول 
عرضه شده بین شالی و برنج سفید شده تصمیم گیری کرده و سپس 
در مورد زمان و کانال توزبع تصمیم‌گیری می کنند. در نظر نگرفتن 
این موضوع در آمار ریاضی موجب تورش ناشی از استقلال گزینه ها 
نامرتبط ! می شود. بنحوی که امکان متفاوت بودن متغیرهای سطح 
اول و دوم تصمیم گیری نادیده گرفته شود. در این مطالعه پس از 
آزمون مربوطه تورش فوق با انتخاب لاجیت چند سطحی (آشیانه‌ایی) 
برطرف می شود. 


مواد و روش‌ها 


بر اساس آخرین سرشماری کشاورزی تعداد برنجکاران شهرستان 
جویبار کمی بیشتر از ده هزار بهره‌بردار می‌باشد. با استفاده از پیش 
آزمون در مورد پراکنش شیوه فروش و قرارداده آن در فرمول کوکران 


(11۸) و20۷6صعمااه ]مدو هام ۵ معممل‌مم12000۵ -1 


تعداد پرسشنامه مورد نیاز با سطح اطمینان ٩۵‏ درصد ۱۳۹ عدد 
استخراج شد. نمونه‌گیری به صورت تصادفی انجام گرفت و از افراد 
نمونه گیری شده اطلاعات مربوط به مشخصه‌های فردی (مثل سن. 
تحصیلات» تجربه) مشخصه‌های تولید (اندازه مزرعه» نوع برنجء فاصله 
زمین تا جاده و تا شهر) و مشخصه‌های فروش ( نحوه و زمان فروش 
قیمت فروش) مورد پرسشگری قرار گرفت. بر اساس اطلاعات 
جمع‌آوری شده از پیشآزمون, گزینه‌های مختلف فروش در منطقه 
عبارتند از: 

۱-قبل از رسیدن محصول ۲-در سر مزرعه 7۳ برنج به دلال ۴- 
شالی به دلال ۵-فروش شالی به شرکت ۶-فروش برنج به 


قضباگ کته دلال 


(010 


٩) 


عمده فروش 


(00 


برنجکاران تحت تاثیر چه عواملی شیوه فروش خود را انتخاب می‌کنند... ۱۵۷ 


عمده‌فروش ۷-فروش برنج به خرده‌فروش ۸- شالی به تجار -٩‏ 
فروش به‌صورت برنج به مصرف‌کننده. 

پس از جمع‌آوری اطلاعات از ٩‏ گزینه فوق, گزینه فروش به 
شرکت و فروش قبل از رسیدن محصول به دلیل عدم مشاهده در 
نمونه حذف گردید. گزینه های فروش برنج به خرده فروش و مصرف 
کننده بدلیل حجم کم ادغام و بصورت گزینه فروش برنج به مصرف 
کننده تبدیل شد. و فروش شالی پس از گذشت مدتی در انبار هم 
معادل فروش شالی به تجار در نظر گرفته شد. در نهایت شیوه های 
فروش به ۵ گزینه رسید. پس از رد فرضیه (11۸) ساختار الگو به 
شکل زیر درآمد: 


محصول 


1۳-۳010 


تجار دلال 


(01 [۷۲6۲025 


شکل ۱- ساختار تصمیم گیری ثبیوه فروش توسط برنج‌کاران 
20۷۵ ۱۳۱6۵ ها (ل۵ز ۵۲ ۵0ظ)ع ما مصممنمتع0 0 ستاو -1 06ع۲1 


مهمترین ضعف مدل‌های انتخاب چندگانه نظیر لاجیت چندگانه 

این است که باید انتخاب بین دو گزینه به گزینه سوم ارتباطی نداشته 

باشد. برای مثال نسبت شانس بین گزینه‌های ,26 و 262 نباید تحت 
تآثیر وضعیت گزینه 6 قرار گیرد. 

1 رد 921۳ ِ (بدانز ۳۳۱0 

7 ۲ 


این موضوع اولین بار توسط مک فادن (۱۹۷۴) با منال معروف 
اتوبوس قرمز و اتوبوس آبی مطرح شد. 

برای آزمون فرض 11۸ از ازمون هاسمن مک فادن (۷) به 
صورت زیر استفاده می‌شود: اگر مجموعه ایی از گزینه‌ها واقعا مستقل 
باشند نباید با حذف یکی تأثیر معنی‌داری بر شانس انتخاب گزینه‌های 
باقیمانده داشته باشد. بنابر این آزمون بر پایه دو تخمین انجام می‌شود. 


تخمین با وجود همه گزینه‌ها و تخمین بر اساس بخشی از گزینهها؛ 
سپس اماره زیر محاسبه می‌شود. 
)۲ (و8-.8)* (م(- 0) 8 -,8) 


که در آن 2 و 9 پارامترهای دو تخمین می‌باشند. آماره فوق دارای 
توزیع کای دو است. از آنحاکه فرض 11 صحت استقلال گزینه‌های 
نامرتبط است رد فرضیه نشانگر لزوم استفاده از الگوهایی مانند لاجیت 
چند سطحی (آشیانه‌ایی) بوده و در صورت پذیرش فرض مزبور 
الگوهایی مانند ۷ جیت چندگانه صحیح است. 

در مدل لاجیت آشیانه‌ای» گروه‌بندی گزینه‌ها به زیرگروه‌ها 
گوفهای ارت کفزیی نهر ک رین زیر کشا ترفن رازب امن 
همسانی رعایت و درون هر زیرگروه فرض استقلال گزینه‌های 
ایح میات رسای اس سيم اباتها: 


۸ شریه اقتصاد و توسعه کشاورزی. جلد ۰۲۲ شماره ۲. تابستان ۱۳۹۷ 


پس از نقد مک فادن. مدل لاجیت چند سطحی از تعمیم لاجیت 
چندگانه بدست آمد. در یک لاجیت دو سطحی (الگوی مورد استفاده 
این تحقیق) فرض کنید [ گزینه وجود دارد (ل,. . . ,1,2-) که به >1 
آشیانه تقسیم می‌شود. ۱۳3۳۴ ۱۳3 . همچنین فرض شود 
اه وود 2 04 گزینه انتضاب بافند. اگتر گزشه ز 
عنصری از ۲ باشد احتمال اينکه گزینه مزبور انتخاب شود را می 
توان به حاصل ضرب دو احتمال زیر تجزیه کرد: 
۳ (۵«از ع- ۳۲ ۲2۸(۰) ۳۳ ع- (ز < )جع 

به این ترتیب تصمیم گیرندگان ابتدا آشیانه 16 سپس یکی از 
به صورت زیر حاصل می‌شود 

۳۳ ۴ 

۴ رع + ۷ 2 + زد < ولا 

بردار متغیرهای اجتماعی اقتصادی و 2 بردار مشخصه‌های 
گزینه می‌باشد. ء جز تصادفی و غیر قابل مشاهده الگو است که اگر از 
توزیع مقدار حدی تعمیم یافته تبعیت کند بخش دوم احتمال در 
رابطه (۱) به صورت زیر قابل محاسبه است: 

3 
ری ۲ 

(۵ - (,2۷ از - )۳۳ 

که در آن 1 2 + 270 < و#بخش قطعی مطلوبیت است. 

لیر نو 

(۶) ۳۹ بِ 5 (ب(ت)۳۳ 


ن: 1 

۷ به صورت مقدار فراکی ر نج 2۳ 1 -< 17 
محاسبه می‌شود. در برآورد شاخص ۸ برای آشیانه‌ی پایه ثابت و 
برابر یک در نظر گرفته و مقدار آن برای آشیانه دوم برآورد می‌شود. 
این شاخص هرچقدر به یک نزدیک‌تر شود نشان می‌دهد که 
گزینه‌های قرارگرفته در آشیانه دوم درجه جانشینی بالایی نسبت به 
آشیانه اول برخوردار است و معنی‌دار نبودن اختلاف شاخص 7 از 
عدد یک نشان می‌دهد که تفاوت معنی‌داری بین مدل لاجیت 
آشیانه‌ای و مدل لاجیت شرطی وجود ندارد. بر اساس لاجیت 
آشیانه‌ای فوق متغیرهای بکار گرفته شده در مدل به‌منظور بررسی 
عوامل موّثر بر انتخاب کانال فروش به‌صورت زیر می‌باشد. 


نتایج آمار توصیفی متغیرهای مورد نظر در جدول ۲ آورده شده 


دارند به نحوی که میانگین سن کشاورزان نزدیک به ۵۰ سال بوده و 


(0۳۷) ۷۵۱۵۵ ۵۵1۴06 ۵0012112600ع -1 


برنج کارانی با سن ۷۸ سال نیز مشاهده شده است. یکی از مشکلات 
بخش تولید بالا بودن سن کشاورزان است. معمولا افراد مسن کمتر 
نوع‌آور بوده و بیشتر سنت‌گرا می‌باشند. مسلما در این ساختار ورود 
تکنولوژی جدید با مقاومت تولید کنندگان همراه است. متناسب با سن 
کشاورزان. تجربه آنها از فعالیت کشاورزی نیز می‌باشد. غالب 
کشاورزان افراد مجرب بوده که بطور متوسط بیش از ۲۰ سال فعالیت 
کشاورزی دارند. این افراد عمدتا مهارت‌های تولید خود را نه از طریق 
دوره آموزشی بلکه از طریق تجربه کسب کرده‌اند. 

با توجه به اراضی کوچک و درآمد ناچیز آن» بسیاری از کشاورزان 
فعالیت اقتصادی و منابع درآمدی غیر از فعالیت کشاورزی داشته‌اند. در 
اطلاعات جمع‌آوری شده از نمونه, تنها کمتر از ۱۳ درصد کشاورزان 
درآمد آنها از فعالیت کشاورزی بوده و مابقی افراد از منابع درآمدی 
دیگر نیز بهره‌مند بوده‌اند. با این وجود حتی در افراد اخیر نیز درآمد 
اصلی» فعالیت برتخکاری می‌باشد. میانگین درآمد. غیرکشاورزی اقراد 
شاخ فتیی ول مان عن ۷0۸۵ سایوه سای راکش 
میلیون تومان در سال اظهار شد. 

یکی دیگر از متغیرهایی که اطلاعات آن جمع‌آوری شد» عملکرد 
شلتوک بود. عملکرد شلتوک در هر هکتار وابسته به نوع رقم برنج» 
حاصلخیزی زمین و مدیریت کشاورز بستگی دارد. با توجه به محدوده 
منطقه مورد مطالعه» می‌توان اراضی را همگن در نظر گرفت با فرض 
یکسانی حاصلخیزی, عملکرد وابسته به مدیربت کشاورز و نوع رقم 
برنج کاشته شده می‌باشد. به طور متوسط هر هکتار حدود ۴ تن 
شلتوک برداشت شد که دامنه آن بین ۲ تا ۷/۵ تن متغیر بود. 

برای بررسی و مقایسه قیمت فروش, از آنجایی که فروش توسط 
کشاورز هم به صورت شلتوک و هم به صورت برنج معمول است در 
جدول ۲ و ۲ معادل برنج محاسبه گردید" به اين ترتیب که کشاورزانی 
که محصول خود را بصورت شلتوک فروختند با توجه به ضریب تبدیل 
شلتوک به برنج قیمت هر کیلوگرم برنج برآورد گردید. قیمت برنج 
وابسته به عوامل مختلفی مثل رقم برنج» زمان فروش, مکان فروش و 
شیوه فروش دارد. با توجه به وجود تمام این عوامل در دوره مورد 
مطالعه, کشاورزان بطور متوسط با قیمت ۶۰۰۰ تومان محصول خود را 
بفروش رساندند. 

در بین متغیرهای فوق بیشترین ضریب تغییرات مربوط به آندازه 
زمین بوده است. به بیان دیگر در جدول ۲ آندازه زمین کشاورزی 
ناهمگن‌ترین متغیر می‌باشد. در مقابل همگن‌ترین متغیر مربوط به 
قیمت فروش برنج است و ضریب تغییرات در مورد آن تنها ۱۴ درصد 
است. وجود رقم مشابه» زمان و مکان نسبتا مشابه موجب تفاوت ناچیز 
در قیمت فروش برنج توسط کشاورزان می‌باشد. 


۲- هر کیو برچ معادل ۰/۵۸ کیاو بر در نظر گرفته شد لا قیمت شالی با تقسیم 


برنجکاران تحت تاثیر چه عواملی شیوه فروش خود را انتخاب می‌کنند... ۱۵٩۹‏ 


جدول ۱- متغیرهای واردشده در مدل 
۵1 66 را مهن مع21201 ۷ -1 12016 
واحد اندازه گیری متغیر 
)منیا عوع]۷ ۱/۱ 
مجازی (۱-شالی به دلال ۲- شالی به تجار۴۳-برنج به عمده‌فروش ۴"برنج به دلال ۵-برنج به مصرف کننده) 
-5-15066 4-۴661016۲ تماعوع۷۷۵0۱ -ع3-160 وومصتوباظ - 2-0200 تمامرظ - و1-020) لهنتاتز۱۷ 
(مصصتجصوم 
مجازی (۱ اگر فروش کشاورز منطبق بر فروش غالب روستا باشد ۰ در غیر این‌صورت) 
:0 ,26000 ععل2و معصتصصمل وعع۷۱112 معط مهو و1 مه 5 مره مط 1۶ :1) لهنفار1 ۲۷ 


شیوه فروش کشاورز (متغیر وابسته) 
(۷۵۲۰ 1(806900606) 0مطصامحط فلع تمصته۲ 


شیوه فروش غالب 
کات ۵۱۱۱۱۳۵۵۱ ۱۱۱۱۱۱۰۱۱۱۹ ۱9/9۱ 


(7150حعط]ه 
کمی (۱۰)ریال قیمت فروش هر کیلو برنج 
(علفن۴؟ 10) فعتاتاصهنم0 عک ۵۲ 2۱66 0۶ 0116 5611 
سهم فروش غیر نقدی از کل فروش افراد برای هر گزینه درصد غیر نقدی 
ممتاون مق 10۲ وملهه ممونوم آقام) ۵۶ متقطو وملهه طفهع-صمل متا ۶ معمامهع۳۵ 
کمی (سال) سن کشاورز 
(نهع۲) ععتاتاصهدم0 6 ۳۵۵۲ 
طبقه ایی (دو کدی ماه+دهه) زمان فروش 
(0662060 + طاصموه :وع0مع 19۵) ممتاهع1لوععان 6 561 
کمی(هکتار) اندازه زمین کشاورزی 
(وع‌هاعع۲۱) ععتاتاصهنه0 6 ۲/1290 


جدول ۲- برخی از آماره‌های توصیفی اطلاعات جمح‌آوری شده در نمونه 
اجه عط) ها 0عاععاامی دمن مصصمگصا 0 ی‌نامتاهاه ۲ ناحتجوع0 مدمه -120162 


دامنه تغییرات حداکثر حداقل ضریب تغییرات واریانس میانگین متغیر 
۹۵۵۵ 2۳2)1008 ۲۷ ۱/۹ ا/ ۲ معصحنه ۷‏ صمم ۱ 
53 ۸ 25 027 166 17.7 سن کشاورز[سال) 
۱۹ 
58 60 2 و05 190 23 تجربه کشاورزی(سال) _ 
0 نان [ز وخ 
آمد غیرکشاورز زار توماد 
40000 40000 0 035 2378 7774 وت 
عصصممصا آهتنمانامتع ص۱۱0 
اندازه زمین (هکتا 
728 8 02 086 158 15 ندزه زمین[هکتار) 
6 1,۵00 
عملکرد شلتوک (کیلوگرم در هکتا 
۹625 00 ۰۰ 1875 016 3270612 3923 ی ی 
(1>2/۳۱260) ععصهصرتمتهم و۲200 
اد 0 
3250 71000 32750 014 19 6000 رت فروش هر کیلوگرم برنج [ تومان) 


(ولمن10۴) عک 26۲ 216 0۶ 01166 5611 
15.5 18 25 038 132 95 فاصله مزرعه تا جویبار(کیلومتر) 
۲ 10۵ 1(15]2160 صتو۳۲ 
مأخذ: یافته‌های تحقیة 


وعصنل‌صت موه کمک بعمتتا0 


در جدول ۲ میانگین برخی از متغیرها به تفکیک شیوه فروش کمتر از یک هکتار می‌باشد. در مقابل بزرگ‌ترین اراضی برنج‌کاری 
ارائه شده است. این جدول نشان می‌دهد که اندازه زمين برنجکارانی مربوط به گروهی از کشاورزان هستند که شیوه فروش آن‌ها به‌صورت 
که فروش محصول آن‌ها به‌صورت فروش برنج به مصرف‌کننده است» فروش شالی به تجار می‌باشد. همین‌طور» به‌طور نسبی کشاورزانی که 


کوچک‌تر از بقیه برنج‌کاران بوده است و میانگین اندازه زمین آن‌ها زمین بزرگ‌تر دارنده محصول خودشان را به‌صورت شالی می‌فروشند. 


۰ نشریه اقتصاد و توسعه کشاورزی. جلد ۰۲۲ شماره ۲. تابستان ۱۳۹۷ 


جدول ۳- میانگین برخی از متغیرها به تفکیک شیوه فروش توسط برنج‌کاران شهرستان جویبار 
متطعه ۵ 1 وا وتامل مره مه وا 0مامص زرم 6 2۵0ز0ععاجن عماماهتنه۲ 0۲ مصصموز ۸۲۵۲۵۵۵ -3 12016 


فروش شالی به فروش برنج به مت 
مجموع دلال تجار مجموع ‏ عمده‌فروش دلال مصرف کننده ۱۷2۲۵66 
7٩") ۲۷۷0۱6۵16۲ ۵1 ۱۷۱۵۲۰۵/2۵ ۵۵۲ 10091‏ 
1371 1087 1377 1326 1364 128 096 ره مین کارا 
6 200[ 
22 19 24 21 21 18 ره کشاورزی 
8۵ هنعط 
ن کشاورز (سا 
48 44 50 48 47 1 سن کشاورز (سال) 
۱ 
فاصله مزرعه تا جویبا 
994 9621 1015 9013 8982 829 98 اد 
0۷۵۲ 0۵ )1۱۱15 ت۲2 
هر 
5496.9 3 ۰ 5625.04 66008 6931 575 ودو6 قیمت فروش (تومان ) 


(ولمت10۴) 0۲166 5011 


مأخذ: یافته‌های تحقیة 


وعصنل‌صن مه ععک بعمتتا0 


اطلاعات تجربه نشان می‌دهد افرادی که از تحربه کمتری 
برخوردارند محصول خود را به‌صورت برنج به مصرف‌کننده می‌فروشند. 
درحالی‌که با تجربه‌ها محصول خود را به‌صورت شالی می‌فروشند. 

مقایسه بین فاصله زمین زراعی تا شهر و اندازه زمین حاکی از آن 
است زمین‌هایی که از شهر دور هستند از اندازه بزرگ‌تری برخوردارند. 
از دلایل این موضوع می‌تواند این باشد که زمین‌های دورتر از ارزش 
پایین‌تری برخوردارند. بررسی قیمت نشان می‌دهد. قیمت فروش برنج 
بالاتر از فروش محصول به‌صورت شالی بوده و افرادی که محصول 
خود را به‌صورت شالی در دو حالت ممکن فروختند در مقابل فروش 
به‌صورت برنج دریافتی کمتری داشتند. 

مطابق آنچه در روش تحقیق آمده است برای بررسی فرض 
اتقلال گزینه های نامرقیط از آزسون هاسمن استفاده شد بانیم 
آزمون گزینه‌های مختلف فروش در جدول ۴ آورده شده است. 

با توجه به مقدار آماره کای دو؛ حذف گزینه دوم و سوم انتخاب 
شیوه فروش معنی‌دار شده است» که به معنی رد فرض 11۸ و عدم 
کارا یی سل با یت انش اما ای با نع 
باید از مدل‌های لاجیت آشیانه‌ای یا پروبیت شرطی استفاده کرد. در 
این مطالعه لاجیت آشیانه ایی انتخاب شد. 

این شک مک کر یی اه از تفای تمعن 
استفاده شد. در سطح بالا کشاورز بین فروش به‌صورت شالی یا برنج 
انتخاب کرده و در سطح دوم بین شیوه‌های مختلف فروش در گروه 
انتخاب می‌کند. درنهایت بین متغیرهای زیادی که در پرسشنامه 
جمع‌آوری گردید متغیر شیوه فروش غالب در روستا (متفیر تابعینت 
رفتار اجتماعی)» قیمت فروش و درصد نقدی بودن فروش در هر 
کنال (متغیرهای اقتصادی) به‌عنوان متفیرهای موثر بر تخاب بین 


شالی و برنج (سطح اول) وارد گردید. در سطح دوم بین گزینه‌های 
نهایی فروش سن. اندازه و زمان فروش وارد شد. 
جدول - نتایج آزمون فرضیه 114 هاسمن-مک فادن 


۲ ۱۷۲۵۲۵۸006۵0 -مصصون ۳۱۵ عظ) ۵۶ عالناعع 1۳6 -4 1201 
کاعع0)۳ و 11۸ 


آماره کای دو گزینه انتخاب حذف ده 
م‌تادناهای 1 «منامر0 136۳0۷۵۵0 
۱ 
هط تمه ما ۳۵۵05 5611 
و ود فروش برنج به عمده فروش 


511 ۲1۵۵ ۵ ۵۵۹۵۲ 


21 فروش برنج به دلال 
0۲ ۵ ۲16۵ 511 
تعحصتاعطمی مت 1166 5۵11 
مأخذ: یافته‌های تحقیق. 
وعصنک‌ مت تمه دمک :ممتا0 


نتایج برآورد نهایی مدل انتخاب‌شده به‌صورت جدول ۵ و اثر 
نهایی متغیرها در جدول ۶ ارائه شده است. مطابق جدول ۵ درصد نقد 
بودن فروش, معنی‌دار نبوده اما قیمت و شیوه غالب فروش به‌صورت 
معنادار در انتخاب شیوه فروش به‌صورت شالی یا برنج موثرند. 
معنی‌دار شدن اثر شیوه غالب فروش منطقه بر انتخاب کانال فروش 
کشاورز بر سنت‌گرا بودن کشاورزان در تصمیم گیری و تبعیت از رفتار 
جمعی دلالت دارد. یکی دیگر از متغیرهایی که اثر معنی‌دار بر 
تصمیم‌گیری دار قیمت فروش محصول است. به این معنا که با 


افزايش قیمت فروش محصول در هر شیوه» تمایل کشاورزان به 
انتخاب آن شیوه (برنج یا شلتوک) تحت تأثیر قرار می‌گیرد. 

در سطح دوم که در آن کشاورزان باید بين فروش به‌صورت شالی 
يا برنج انتخاب کنند» متفیرهای فردی مانند سن, اندازه زمین 
کشاورزی و زمان فروش محصول بهترین متفیرها برای توضیح 
دهندگی این رفتار بوده است. دراین‌بین متفیر زمان فروش در سطح 
خطای ۱ درصد تأثیر معنی‌دار بر انتخاب فروش شالی به دلال داشته 
است. همچنین اين متغیر تأثیر معنی‌دار در سطح خطای ۵ درصد در 
انتخاب فروش شالی به تجار و تأثیر معنی‌داری در سطح خطای ۵ 
درصد بر انتخاب فروش برنج به عمده‌فروش داشته است. متفیر سن 
نیز تأثیر معنی‌داری در سطح خطای ۱۰ درصد بر انتخاب آشیانه سوم 
داشته است» در سایر موارد متغیرهای مزبور فاقد معنی‌داری بود. 

برای تفسیر نتایج لازم است اثر نهایی محاسبه گردد. جدول ۶ اثر 
نهایی هر یک از متفیرهای فوق را در احتمال تغییر رفتار تصمیم‌گیری 
کشاورز نان می‌دهد. مطابق جدول مزبور اگر رفتار جمعی روستا در 
شیوه فروش تغییر یابد کشاورز موردنظر نیز احتمال انتخاب شیوه 
فروش خود را تفییر می‌کند. این تغییر وابسته به نحوه تغییر الگو 
فروش اهالی روستا و شیوه فروش ابتدایی کشاورز دارد. به‌عنوان مثال 
اگر رفتار جمعی» فروش شالی به دلال باشد اينکه فرد همین گزینه را 
انتخاب کند ۰/۰۶۷درصد افزايش می‌یابد و احتمال اینکه فرد برخلاف 
اهالی. از فروش شالی به دلال به فروش شالی به تجار تصمیم گیری 
خود را تغییر دهد ۰/۰۲۷کاهش می‌دهد و همین‌طور احتمال اينکه فرد 
به فروش برنج روی بیاورد ۰/۱۹۶۱ درصد کاهش می‌یابد. 

حال اگر رفتار جمعی فروش شالی به تجار باشد. احتمال اینکه 
فرد از شیوه اول (فروش شالی به دلال) استفاده کند ۰/۰۶۷ درصد 
کمتر و احتمال اینکه از همان شیوه فروش شالی به تجار استفاده کند 
۹ درصد افزايش يافته و احتمال اینکه فروش به‌صورت برنج تغییر 
کند ۰/۶۴ درصد کاهش می‌یابد. در جدول مزبور اثر تغییر قیمت در 
انتخاب شیوه فروش نیز نشان داده شده است. بطور مثال با افزایش 
یک درصد در قیمت در حالت فروش شالی به دلال, احتمال انتخاب 
همین شیوه ۲/۷۷ درصد افزایش يافته و احتمال فروش به‌صورت 
شالی به تجار هم ۰/۸۳ درصد افزايش می‌یابد. در مقابل فروش 
محصول به حالت‌های برنج ۲/۴ درصد کاهش می‌یابد. تحلیل برای 
تغییر قیمت و اثر آن در انتخاب شیوه فروش نشان می‌دهد افزایش 
قیمت پیشترین تأثیر را بر انتخاب نحوه فروش توسط تولیدکنندگان 
برنج منطقه دارد. یکی از جذابیت‌های کانال فروش, میزان نقدی 
بودن معاملات است. با توجه به اینکه بسیاری از کشاورزان مهم‌ترین 
منبع درآمدی خود را از کشت برنج به دست می‌آورند نقد بودن فروش 
می‌تواند انگیزه برای نحوه فروش باشد. این متغیر با توجه به اطلاعات 
میدانی به‌دست‌آمده و عدد آن بین صفر تا یک می‌باشد به‌نجوی که 
یک بیانگر کاملا غیرتقدی و صفر تشانگر کاملا نقدی است. 


برنجکاران تحت تاثیر چه عواملی شیوه فروش خود را انتخاب می‌کنند... ۱۶۱ 


جدول ۶ نشان می‌دهد متفیر مزبور در انتخاب کشاورزان اهمیست 
زیادی دارد. اگر در شیوه فروش شالی به دلال, احتمال نسیه شدن 
معاملات یک درصد افزايش یابد» تمایل افراد برای فروش به این 
طریق ۰/۴۱ درصد کاهش خواهد یافت. حال‌آنکه با این تغییر در نسیه 
شدن فروش شالی به دلال, احتمال فروش افراد ب‌صورت شالی به 
تجار ۰/۰۹ درصد کاهش می‌یابد. در مقابل احتمال فروش بهصورت 
برنج ۰/۲۵ درصد افزايش خواهد یافت. 

پس از انتخاب بین شالی و برنج در هر گروه باید برای گزینه‌های 
مرتبط انتخاب انجام گیرد. در این سطح اگر یک ده درصد به سن 
افرادی که محصول خود را به‌صورت فروش شالی به دلال فروختند 
اضافه شود احتمال اینکه از همان شیوه استفاده کند ۰/۰۴۹ درصد 
بیشتر و احتمال اینکه از شیوه فروش شالی به تجار محصول خود را 
های مختلف برنج ۰/۰۱۹ درصد کاهش می‌یابد. به نحو مشابه اگر ده 
درصد به‌اندازه زمین کشاورزی افراد اضافه شود احتمال اینکه رفتار 
سابق را حفظ کند ۰/۱ درصد کاهش می‌یابد و احتمال اینکه شیوه 
دوم (فروش شالی به تجار) ر برگزیند, ۰/۰۰۳۴ درصد کم می‌شود. 
همچنین احتمال اینکه گزینه فروش برنج به عمده‌فروش, فروش برنج 
به دلال و فروش برنج به مصرف‌کننده را انتخاب کند به ترتیب ۰/۰۴ 
۸ ۲۷ درصد بیشتر می‌شود. به این ترتیب افزایش اندازه 
مزرعه تمایل افراد را به انتخاب فروش برنج به عمده‌فروش افزایش 
می‌دهد. 

مروری بر نتایج جدول ۶ نشان می‌دهد احتمال تغییر رفتار فروش 
تحت تأثیر تغییر متغیرهای موّثر؛ وابسته به شیوه فعلی فروش دارد. 
برای فروشندگان شالی لغو تصمیم‌گیری سخت‌تر از برنج‌فروشان 
است. این در حالی است که در غالب مطالعات قبلی به این نکته 
توجه‌ایی نشده است. برای مثال مطالعات مارتین (۰۳ ۳۰ بورا 9 
همکاران (۲۰۰۷)» نکو اسیبوه (۲۰۰۹)» ماکیما و همکاران (۲۰۱۴) و 
در داخل مطالعه موسی‌نزاد و مجاوریان (۱۳۷۵) شواهد عدم دقت در 
ین موضوع هستند از آنجا که متفیرهای موثر در سططح اول (شالی یا 
برنج) از نوع متفیرهای محیطی بوده و متفیرهای سطح دوم (گزینه‌ها) 
فردی و مدیریتی است. می‌توان بیان کرد افراد در انتخاب حالت 
محصول (شالی یا برنج) در هنگام فروش منفعل بوده (تبعیت از نظر 
غالب منطقه) اما در انتخاب گزینه فروش فعالند. همچنین برای 
انتخاب حالت محصول فروخته شده. قیمت بیشترین تأثیر را داشت. 
این تاثیر بیشتر از حتی تبعیت فرد از شیوه فروش غالب منطقه می 
در مطالعات نکواسیبوه (۲۰۰۹) در دامداران اوگانداء مزیس (۲۰۱۰) در 
باغداران زامبیاه عمران صیدیقی (۲۰۱۵) برای تولیدکنندگان سبزی و 
میوه پاکستان تأیید شده است. 
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۱۶۴ نشربه اقتصاد و توسعه کشاورزی. جلد ۰.۳۲ شماره ۲. تابستان ۱۳۹۷ 


در تمام جدول ۶ ضرایب قطرهای اصلی (صرف نظر از علامت و 
معنی‌داری) بزرگتر از سایر ضرایب می‌باشد. ازآنجاکه ضرایب قطر 
اصلی میزان اثر متغیر بر تصمیم‌گیری کشاورز برای باقی ماندن در 
شیوه سابق است؛ می‌توان نتیجه گرفت؛ چسبندگی در تصمیمات 
فروش کشاورزان وجود دارد. اين موضوع می‌تواند ناشی از سنت‌گرایی 
پا ربسک گریزی ناشی از تغییر شیوه فروش باشد. این نتیجه به نوعی 
در مطالعه ماسوکو (۲۰۱۳)؛ بیک زاده و چیذری (۱۳۸۶) در مطالعه‌ای 
کانال بازاریابی سیب‌زمینی نیز مورد تأکید قرار گرفت. به طور کلی 
می‌توان انتظار داشت در کشورهای در حال توسعه موضوع چسبندگی 
تصمیمات و پرهیز از تصمیم گیری جدید و لو تصمیم قدیمی رواج 
بیشتری دارد. 

بحث فوق را می‌توان با نتایج تخمین اثر سن تقوبت کرد. به طور 
کلی افزایش سن بر ماندگاری بیشتر تصمیمات کشاورزان منتخب 
تأکید دارد. ضرایب برآوردی» در تمام گزینه‌ها برای حفظ وضعیت 
موجود علامت مثبت داشته و از نظر اندازه به طور متوسط بزرگتر از 
ضرایب مشابه برای دیگر متغیرها است. به بیان دیگر برنجکاران 
مسن‌تر تمایل کمتری برای تغیبر شیوه فروش خود در شرایط مشابه 
نسبت به برنجکاران جوان نشان می‌دهند. عمران صیدیقی (۲۰۱۵) در 
بررسی شیوه فروش تولیدکنندگان سبزی و میوه پاکستان مارتین 
(۲۰۰۳) در مطالعه بازاریابی فروش محصولات باغی در استان 
آلمریای اسپانیا؛ به خصوص آنگولا (۲۰۱۰) در انتخاب کانال فروش 
قهوه در کشور اوگاندا که نشان داد سن مهمترین عامل تصمیم‌گیری 
است نتایج مشابه تحقیق حاضر داشتند. 

یکی از متفیرهای که برای رفتار تولیدکنندگان آندازه فعالیت 
است. اندازه فعالیت را می‌توان با میزان تولید. میزان فروش (که 
بواسطه خودمصرفی اراضی کوچکتر بهتر از متغفیر اول است) یا سطح 
زیر کشت اندازه‌گیری کرد. در این تحقیق از اندازه زمین برای سنجش 
اثر استفاده گردید. نتایج جدول ۶ نشان داد بطور متوسط بابزرگ 
شدن مقیاس فعالیت کشاورز تمایل به فروش محصول به‌صورت برنج 
(در تمام گزینه‌ها) بیشتر می‌شود. با این وجود از نظر آماری اندازه 
زمین در هیچ گزینه‌ایی معنی‌دار نشد. نتیحه حاصله برخلاف مطالعه 
مارتین (۲۰۰۴) و موکیاما و همکاران (۲۰۱۴) بوده که به اهمیست 
اندازه زمین اشاره داشتند. 

یکی از متفیرهای موّثر در گزینه فروش توسط کشاورزان» زمان 
فروش می‌باشد. در این تحقیق, از واحد ۱۰ روز برای زمان فروش 
استفاده گردید. علامت منفی در قطر اصلی ضرایب نشان از تمایل به 
ترک شیوه منتخب با گذشت زمان می‌باشد. به این ترتیب هر چقدر از 


منابع 


زمان برداشت دورتر می شود بواسطه دسترسی به گزینه‌های بیشتر 
برای فروش. احتمال تغییر شیوه فروش افزايش می‌یابد. مجاوربان و 
همکاران (۱۳۹۲) در مطالعه عوامل موّثر بر انتخاب کانال فروش بین 
تولیدکنندگان مرکبات مازندران و بندک و همکاران (۲۰۱۴) در بررسی 
تصمیم گیری کشاورزان برای انتخاب کانال فروش محصولات 
ارگانیک مجارستان به اهمیت زمان فروش پرداختند. یکی از نوآوری 
های این تحقیق» وارد کردن متغیر میزان نقد بودن معاملات در 
گزینه‌های مختلف برای فروش می‌باشد. با توجه به محدودیت مالی 
انتظار می‌رود با کاهش این متغیر (افزایش سهم پرداخت نقدی) در هر 
گزینه‌ایی تمایل به فروش آن گزینه افزايش یابد. نتایج حاصله حاکی 
مطابقت آن با ننایج مورد انتظار بود. 


نتیجه‌گیری و پيشنهادها 


هدف از این مطالعه» بررسی عوامل تأثیرگذار بر انتخاب شیوه 
فروش برنج در شهرستان جویبار است. از یک جامعه حدود ۱۰ هزار 
بهربرداه ۱۳۹ تولیدکننده برنج انتخاب و از طریق پرسشنامه اطلاعات 
مورد نیاز جمع‌آوری شد. از الگوی لاجیت آسیانه‌ایی برای اندازه‌گیری 
اثرات استفاده شد. نتایج تخمین نشان داد که متغیرهای قیمت درصد 
غیر نقدی و شیوه فروش منطقه بر انتخاب حالت محصول فروخته 
شده و متفیرهای سن, اندازه تولیده و زمان فٍروش در انتخاب گزینه 
فروش موثرند. با توجه به نتایج بدست آمده و اهمیت محصول برنج 
در شمال کشور پیشنهاد می‌شود: 

از آنجاکه رفتار کشاورزان برای انتخاب شیوه روش دارای 
چسبندگی است بنابراین معرفی شیوه‌های جدید نمی‌تواند سریعا مورد 
پذیرش افراد قرار گیرد. لذا برای طراحی شیوه جدید لازم است 
سازگاری آن با شیوه‌های موجود در نظر گرفته شود. 

کشاورزان رفتار جمعی را در تصمیم‌گیری فردی مورد توجه قرار 
می‌دهند. بنابراین لازم است پیشنهادهای جدید برای فروش در 
اجتماعات آنها مانند مساجد و شوراها مطرح و پذیرش عمومی را 

وضعیت مالی افراد در انتخاب کانال فروش موّثر است. بنابراین 
ممکن است آنها تمایل به فروش در شیوه‌هایی پیدا کنند که پرداخت 
آنها نقدتر است. این موضوع بعنوان ابزاری برای اصلاح کانال فروش 
می‌تواند مورد استفاده قرار گیرد. اعطای اعتبارات برای ترویج شیوه 
کارآمدتر آنها را به تغییر مسیر بازاررسانی ترغیب خواهد کرد. 
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